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Penelitian ini dilakukan pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Nasional Pasim yang 
berbelanja ønline di Shopee. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar 
kontribusi pengaruh iklan dan word of mouth terhadap minat beli baik secara parsial maupun 
simultan pada Shopee. Metode penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah 
metode deskriptif dan metode asosiatif. Pada penelitian ini yang menjadi unit analisisnya 
adalah individu yaitu Mahasiswa Fakultas Ekonomi Kelas Regular Sore Universitas Nasional 
Pasim yang berbelanja online di Shopee. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 126 responden. 
Pengambilan sampel acak bertingkat proporsional adalah teknik penarikan sampel yang 
digunakan dalam penelitian ini. Metode analisis menggunakan analisis regresi linear berganda, 
selain itu juga dilakukan pengujian validitas dan reliabilitas instrumen penelitian. Berdasarkan 
hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh baik secara parsial maupun simultan 
pada variabel eksogen (iklan dan word of mouth) terhadap variabel endogen (minat beli). 
Implikasi dari penelitian ini bahwa Shopee dapat meninjau kembali pesan/caption dengan 
memperjelas keterangan dari gambar yang ditampilkan, memperhatikan hal-hal terkait 
informasi negatif yang biasanya mudah sampai dari konsumen ke konsumen dan meningkatkan 
pelayanan agar konsumen merasa puas. 
 




This research was conducted on students of the Faculty of Economics, Pasim National 
University who shop online at Shopee. The purpose of this research is to find out how big the 
contribution of the influence of advertising and word of mouth to buying interest either 
partially or simultaneously at Shopee. The research method that will be used in this research 
is descriptive method and associative method. In this study, the unit of analysis is the 
individual, namely the students of the Faculty of Economics in the Regular Afternoon Class at 
Pasim National University who shop online at Shopee. The sample in this study were 126 
respondents. Proportional stratified random sampling is the sampling technique used in this 
study. The method of analysis used multiple linear regression analysis, in addition to testing 
the validity and reliability of the research instrument. Based on the results of the study, it shows 
that there is an influence either partially or simultaneously on exogenous variables 
(advertising and word of mouth) on endogenous variables (buying interest). The implication of 
this research is that Shopee can review the message/caption by clarifying the description of the 
displayed image, paying attention to things related to negative information which is usually 
easy to get from consumer to consumer and improving services so that consumers feel satisfied. 
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Perkembangan teknologi informasi di era globalisasi ini memberikan dampak terhadap 
kehidupan masyarakat baik dalam lingkup sosial, ekonomi maupun budaya. Hal itu ditandai 
dengan semakin canggihnya peralatan sarana dan prasarana yang mendukung setiap kegiatan 
dalam pemenuhan kebutuhan manusia dan memudahkan kita berkomunikasi, mencari 
informasi, mengakses berita dunia hingga berbelanja online melalui internet. Internet telah 
mengubah gaya hidup masyarakat, salah satunya dalam hal kebiasaan berbelanja online melalui 
situs atau aplikasi e-commerce. Perusahaan aplikasi belanja online yang hadir di Indonesia 
banyak bermunculan seperti Shopee, Lazada, Bukalapak, Tokopedia, BliBli dan lain-lain. 
Berdasarkan data Similarweb jumlah kunjungan platform e-commerce pada kuartal II (April-
Juni), Tokopedia tercatat paling banyak dikunjungi mencapai 139,2 juta kali, Shopee tercatat 
mengantongi kunjungan bulanan 115 juta, Bukalapak 26,54 juta, Lazada 25,19 juta dan Blibli 
17,44 juta. 
Persaingan komersial, perusahaan harus mampu memberikan Salah satu media sosial 
yang populer digunakan dalam pemasaran media sosial adalah Instagram. Instagram 
merupakan aplikasi berbagi foto yang akhir-akhir ini sangat populer. Instagram memiliki 
kekuatan dahsyat di bidang visual. Keunggulan Instagram sebagai alat pemasaran adalah 
Instagram dapat menyampaikan informasi brand melalui foto/gambar atau video berdurasi 60 
detik. Instagram tidak lagi hanya muncul sebagai media sosial di dunia maya, tetapi sebagai 
pilihan baru untuk melancarkan aktivitas pemasaran. Forbes bahkan menggambarkan 
Instagram sebagai alat penjualan yang sangat kuat. Sebagai media visual, Instagram dapat 
menarik perhatian terutama untuk bisnis atau brand dalam bentuk fisik 
(http://www.marketing.co.id/dulang-sukses-pemasaran-instagram-ini-strateginya/, diakses 
tanggal 7 September 2021). 
Periklanan sangat penting bagi perusahaan untuk memperkenalkan produknya kepada 
konsumen terutama pada perusahaan yang memiliki produk baru. Iklan seharusnya tidak hanya 
menargetkan produk baru, tetapi juga produk yang sudah ada sejak lama. Hal ini dilakukan 
agar merek tetap eksis dan tidak tergantikan oleh produk baru yang masuk ke pasar. Iklan itu 
sendiri harus dapat membimbing konsumen untuk membeli produk yang dirancang oleh 
departemen periklanan agar percaya dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan pembeli. 
Tujuan beriklan di media adalah untuk memperkenalkan produk, termasuk membujuk calon 
konsumen untuk membangkitkan minat beli. Konsumen yang termotivasi siap untuk 
melakukan tindakan pembelian Melalui tindakan dan objek pembelajaran, konsumen 
memperoleh keyakinan yang mempengaruhi perilaku pembelian(Daulay, 2014). 
Word of mouth memiliki peran penting di dalam mempengaruhi pembentukan sikap dan 
perilaku konsumen. Disebutkan juga bahwa word of mouth memberikan pengaruh yang kuat 
terhadap pembelian dibandingkan media-media komunikasi tradisional lainnya seperti iklan 
maupun pembelian rekomendasi editorial. Komunikator dalam word of mouth biasanya berasal 
dari keluarga, teman terdekat maupun orang lain yang pernah menggunakan atau mempunyai 
pengalaman berbelanja online di shopee. Pengalaman yang akan disampaikan pada word of 
mouth tidak hanya pengalaman baik pada saat berbelanja online di shopee saja namun juga 
mengenai kelemahan maupun pengalaman tidak baik ketika menggunakan aplikasi shopee 
dalam berbelanja online. Pengalaman baik atau buruk ini dapat mempengaruhi minat beli 
seseorang dalam berbelanja online (Dwi Putranti dkk, 2016). 
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Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif dan 
asosiatif. Deskriptif adalah statistic yang digunakan untuk menganalisis dengan cara 
mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa 
bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi, sedangkan 
Asosiatif adalah suatu bentuk fenomena yang menunjukan adanya hubungan antara dua atau 
lebih variabel (S. Soedibjo, 2013:174). 
 
Unit Analisis 
Unit analisis adalah unit yang akan digunakan untuk menjelaskan atau menggambarkan 
karakteristik dari kumpulan objek yang lebih besar lagi(S. Soedibjo, 2013:50). Dalam 
penelitian ini yang menjadi unit analisis adalah individu yaitu MahasiswaFakultas Ekonomi 
Kelas Regular Sore Universitas Nasional Pasim yang berbelanja online di Shopee. 
 
Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas, obyek/subyek yang mempunyai kualitas 
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya (Sugiyono, 2017:119). Populasi penelitian ini adalah MahasiswaFakultas 
Ekonomi Kelas Regular Sore Universitas Nasional Pasim sebanyak 185 orang. 
 
Sampel  
sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi (Sugiyono, 
2017:81). Sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus Yamane (S. Soedibjo, 2013:141)  











Pada penelitian ini metode pengumpulan data menggunakan data primer dan data sekunder.  
Data Primer 
Data primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data 
(Sugiyono, 2017:137). Dalam penelitian ini sumber data primer adalah kuesioner. Kuesioner 
(angket) adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya (Sugiyono, 2017:142). 
 
Data Sekunder 
Data sekunder adalah adalah sumber yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul 
data (Sugiyono, 2017:137). Dalam penelitian ini yangmenjadi sumber data sekunder adalah 
artikel, jurnal, serta situs di internet yang berkenaan dengan penelitian yang dilakukan. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Distribusi Frekuensi dan Pembobotan 
Variabel Iklan 
Berdasarkan tabel distribusi frekuensi diatas,dapat disimpulkan bahwa variabel iklan terdiri 6 
pernyataan dengan nilai rata-rata bobot aktual sebesar 501, nilai tersebut termasuk kategori 
baik karena berada pada interval 428 – 528. Hasil diatas terdapat nilai bobot aktual terendah 
pada pernyataan “Pesan yang terdapat dalam iklan Shopee mudah dipahami” dengan nilai 
bobot aktual sebesar 494. Terdapat pernyataan dengan nilai bobot aktual tertinggi yaitu pada 
pernyataan “Iklan Shopee di instagram memunculkan keinginan untuk menjadi pengguna 
Shopee” dengan nilai bobot aktual 511. 
 
Variabel Word Of Mouth (X2) 
Berdasarkan tabel distribusi frekuensi diatas,dapat disimpulkan bahwa variabel word of mouth 
memiliki nilai rata-rata bobot aktual sebesar 499, nilai tersebut termasuk kategori baik karena 
berada pada interval 428 – 528. Hasil diatas terdapat nilai bobot aktual terendah pada 
pernyataan “Saya memperoleh informasi tentang produk yang dibeli sesuai dengan yang 
dipesan” dengan nilai bobot aktual sebesar 493. Terdapat dua pernyataan dengan nilai tertinggi 
yaitu pada pernyataan “Saya sering mendengar pembicaraan mengenai Shopee dibandingkan 
marketplace lainnya” dan “Saya mendapatkan infomasi mengenai banyaknya promo yang 
ditawarkan oleh Shopee” dengan nilai bobot aktual sebesar 502. 
 
Variabel Minat Beli (Y) 
Distribusi frekuensi dan pembobotan dari masing-masing indikator pada variabel minat beli 
maka diketahui datanya sebagai berikut: 
Berdasarkan tabel distribusi frekuensi diatas,dapat disimpulkan bahwa variabel iklan 
terdiri 6 pernyataan dengan nilai rata-rata bobot aktual sebesar 496, nilai tersebut termasuk 
kategori baik karena berada pada interval 428 – 528. Hasil diatas terdapat nilai bobot aktual 
terendah pada pernyataan “Saya merasa puas, tidak akan beralih ke situs belanja lain setelah 
menggunakan Shopee” dengan nilai bobot aktual sebesar 482. Terdapat pernyataan dengan 
nilai tertinggi yaitu pada pernyataan “Saya ingin mengetahui lebih banyak mengenai jenis 
produk yang ada di Shopee” dengan nilai bobot aktual 519. 
 
Uji Validitas dan Reliabilitas 
Uji Validitas 
Dari tabel setiap item pertanyaan bahwa nilai r-hitung semuanya berada di atas r-kritis yaitu 




Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha semua variabel diatas 0,8 
artinya berada pada kategori reliabilitas baik. Hal ini menunjukkan bahwa variabel minat beli 
dinyatakan reliabel.  
 
Uji Asumsi Klasik 
Uji Normalitas  
Berdasarkan pengujian normalitas yang dapat dilihat pada gambar di atas,pada plot normal 
dapat disimpulkan bahwadistribusi data mendekati normal karena tidak ada penyimpangan 
yang mencolok dari kurva garis normal. Model regresi dikatakan memenuhi asumsi normalitas 
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jika data menyebar disekitas garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal. Sehingga dapat 
dikatakan bahwa semua variabel dalam penelitian ini memiliki sebaran data yang normal 
 
Uji Multikolinearitas 
Berdasarkan hasil pengujian multikolinieritas yang dapat dilihat pada tabel di atas ini 
menunjukkan bahwa nilai tolerance lebih dari 0,01 dan nilai Variance Inflation Faktor (VIF) 
kurang dari 10 sehingga dapat dikatakan bahwa dalam penelitian ini tidak terjadi 
multikolinieritas antar variabel bebas (independen). Selain itu, tidak terjadinya 
multikolinieritas yang serius. 
 
Uji Heterokedastitas 
Berdasarkan grafik scaterplot menunjukan bahwa tidak terdapat polayang jelas serta titik yang 
menyebar diatas dan dibawah angka 0 padasumbu Y. Sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi 
heteroskedastisitas padamodel regresi 
 
Uji Autokorelasi  
Berdasarkan tabel 4.14 dengan perhitungan SPSS didapatkan nilai DurbinWatson 1.861. 
Sedangkan nilai du dapat dilihat pada table dengan jumlah data (n) = 126 dan jumlah variabel 
independen (k) = 2, nilai du = 1,7415, nilai 4 – du = 2,2585. Karena nilai Durbin Watson berada 
diantara du dan 4 – du yaitu 1,7415<1,861<2,2585 sehingga terbukti tidak terjadi autokorelasi 
dan dapat digunakan untuk analisis selanjutnya 
 
Analisis Regresi Linear Berganda 
Pengujian penelitian ini menggunakan Analisis regresi linier berganda.Dalam penelitian ini 
terdapat 2 (dua) variabel independen yaitu iklan dan wordof mouth serta variabel independen 
yaitu minat beli. Adapun penjelasannyasebagaiberikut: 
 






 t Sig. 
B Std. Error Beta 
(Constant) 3.103 1.028   3.017 .003 
Iklan (X1) .601 .085 .483 7.050 .000 
Word of Mouth (X2) .577 .085 .466 6.803 .000 
a. Dependent Variable: Minat Beli (Y) 
Sumber: Data Diolah SPSS, 2021 
 
Berdasarkan hasil analisis dari tabel di atas dapat dijelaskan, koefisien-koefisien persamaan  
regresi sebagai berikut:  
β = 3.103 
X1 = 0.601 
X2 = 0.577 
Sehingga persamaan regresi linier berganda pada penelitian ini adalah: 
Y= 3.103 + 0.601 X1 + 0.577 X2 
Dari persamaan tersebut, maka dapat djelaskan sebagai berikut:  
a. Nilai Konstanta β0 = 3.103 artinya menunjukkan besarnya variable minat beli yang tidak 
dipengaruhi oleh iklan  danword of mouth atau dapat diartikan pada saat nilai iklan dan 
word of mouth sama dengan nol (0) atau tidak mengalami perubahan maka nilai minat 
beli sebesar 3.103. 
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b. Koefisien regresi untuk variable iklan (X1) sebesar 0.601 artinya iklan memiliki 
hubungan positif atau searah dengan minat beli. 
c. Koefisien regresi untuk variable word of mouth (X2) sebesar 0.577 artinya word of 
mouth memiliki hubungan positif atau searah dengan minat beli 
 
Koefisien Determinasi  
 
Tabel 2. Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .909a .827 .824 2.155 
a. Predictors: (Constant), TotalX2, TotalX1 
b. Dependent Variable: TotalY 
Sumber: Data Diolah SPSS, 2021 
 
Berdasarkan tabel diatas diperoleh informasi bahwa R-square sebesar 0.827 atau 82,7%. Nilai 
tersebut menunjukkan bahwa iklan dan word of mouth, secara simultan dalam memberikan 
kontribusi atau pengaruh terhadap minat beli sebesar 82,7%, sedangkan sisanya sebesar 100% 
- 82,7% = 17,3% merupakan pengaruh dari variable lain yang tidak diteliti. 
Sedangkan untuk melihat besar penaruh dari masing-masing variable bebas terhadap 
variable terikat, dilakukan perhitungan dengan menggunakan formula Beta x Zero Order x 
100%..Beta adalah koefisien regresi yang telah distandarkan, sedangkan zero order merupakan 
korelasi parsial dari setiap variable bebas terhadap variable terikat. Dengan menggunakan 
SPSS diperoleh nilai Beta dan zero order sebagai berikut: 
 
Tabel 3 . Analisis Koefisien Determinasi Parsial 
Coefficientsa 
Model Standardized Coefficients Correlations 
Beta Zero-order 
1 Iklan (X1) .483 .873 
Word Of Mouth (X2) .466 .870 
a. Dependent Variable: Minat Beli (Y) 
Sumber: Data Diolah SPSS, 2021 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilakukan perhitungan memperoleh pengaruh parsial dari setiap 
variable sebagai berikut: 
Iklan(X1)  : 0.438 x 0.873 x 100% = 0.422 atau 42.2 %  
Word Of Mouth (X2) : 0.466 x 0.870 x 100% = 0,405 atau 40.5 % 
Berdasarkan perhitungan di atas, diketahui bahwa pengaruh terbesar dari variabel iklan (X1) 
dengan kontribusi pengaruh sebesar 42.2 % sedangkan variabel word of mouth (X2) 
memberikan kontribusi pengaruh sebesar 40.5 %. 
 
Uji Hipotesis 
Uji F (Uji Simultan) 
Hasil uji simultan dapat dilihat pada tabel dibawah sebagai berikut: 
 
Tabel 4. Uji F (Uji Simultan) 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 2727,453 2 1363,727 293,718 .000b 
Residual 571,086 123 4,643     
Total 3298,540 125       
a. Dependent Variable: Minat Beli (Y) 
b. Predictors: (Constant), Word Of Mouth (X2), Iklan (X1) 
Sumber: Data Diolah SPSS, 2021 
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Berdasarkan hasil perhitungan yang terlihat pada tabel ANOVA, di peroleh Fhitung  sebesar 
293.718 sedangkan nilai FTabel  pada taraf nyata (α) 5% dengan derajat bebas V1 = k ; V2 = n-
k-1 = 126-2-1 = 123 ialah 3.07. Artinya nilai FTabel sebesar 3.07. Hasil perhitungan statistik 
menunjukkan nilai Fhitung 37.605 > Ftabel 3.09. Nilai signifikasi 0.000 < 0.05, hal tersebut berarti 
secara simultan iklan dan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap minat beli online 
melalui aplikasi Shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Nasional Pasim. 
 
Uji t (Uji Parsial) 
Hasil uji parsial dapat dilihat pada tabel dibawah sebagai berikut: 
 






 t Sig. 
B Std. Error Beta 
(Constant) 3.103 1.028   3.017 .003 
Iklan (X1) .601 .085 .483 7.050 .000 
Word of Mouth (X2) .577 .085 .466 6.803 .000 
a. Dependent Variable: Minat Beli (Y) 
Sumber: Data Diolah SPSS, 2021 
 
Uji t dengan tingkat α=5%, diketahui n=126, dengan df=n-2 yaitu df=124 adalah 1.979. Artinya 
nilai ttabel1.979. dapat di interprestasikan sebagai berikut: 
a) Nilai sig.t hitung iklan 0,438 > nilai alpha yaitu 0,05 dan nilai thitung 7.050>ttabel1.979 berarti 
variable iklan secara parsial berpengaruh signifikan. 
b) Nilai sig.t hitung word of mouth 0,466 > nilai alpha yaitu 0,05 dan nilai 
thitung6.803>ttabel1.979 berarti variable word of mouth secara parsial berpengaruh 
signifikan. 
 
Bagaimana Iklan Shopee di Instagram 
Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data diketahui bahwa variabel iklan berada pada 
kategori baik, namun masih terdapat aspek yang lemah mengenai pesan yang disampaikan 
dalam iklan belum optimal, terkait hal tersebut Shopee sebaiknya meninjau kembali pesan yang 
disampaikan dalam iklan di Instagram, hal yang bisa dilakukan dengan memilih kata yang 
mudah dipahami dan memperjelas keterangan dari gambar yang ditampilkan, karena iklan 
merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen. 
 
Bagaimana Word Of Mouth pada Aplikasi Shopee 
Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data diketahui bahwa variabel word of mouth 
berada pada kategori baik, namun masih terdapat aspek yang lemah mengenai informasi 
ketidaksesuaian terhadap barang yang dipesan, terkait hal tersebut 2. Shopee disarankan 
memperhatikan terkait informasi negatif yang mudah sampai dari konsumen ke konsumen, 
seperti ketidaksesuaian produk pesanan yang dikirim oleh penjual Shopee.  
 
Bagaimana Minat Beli Online Melalui Aplikasi Shopee 
Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data diketahui bahwa variabel minat beli berada 
pada kategori baik, namun masih terdapat aspek yang lemah mengenai tingkat kepuasan 
konsumen masih belum optimal, Shopee diharapkan meningkatkan pelayanan agar konsumen 
merasa puas, hal yang bisa dilakukan Shopee diharapkan meningkatkan pelayanannya agar 
konsumen puas.. 
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Pengaruh Iklan Terhadap Minat Beli Online Melalui Aplikasi ShopeePada Mahasiswa 
Fakultas Ekonomi Universitas Nasional Pasim 
Berdasarkan hasilpengujian parsial (uji t) untuk iklan (X1) signifikansi pada level 0,000. Sesuai 
dengan kriteria bila nilai signifikansi < 0.05(0.00 <0.05) maka hipotesis yang diajukan yaitu 
H1 = β1 ≠ 0, iklan berpengaruh positif terhadap minat beli dapat dikonfirmasi. Hal ini sesuai 
deengan hasil ujidengan nilai thitung 7.050>ttabel1.979, makaH0ditolak dan HAditerima, yang 
artinya iklan secara parsial berpengaruh signifikanterhadap minat beli online di Shopee. Iklan 
(X1) memberikan kontribusi atau pengaruh terhadap minat beli sebesar 42.2%.  
 
Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Minat BeliOnline Melalui Aplikasi ShopeePada 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Nasional Pasim 
Berdasarkan hasil pengujian parsial (uji t)untukwordofmouth (X2) signifikansi pada level 
0,000. Sesuai dengan kriteria bila nilai signifikansi < 0.05(0.00 <0.05) maka hipotesis yang 
diajukan yaitu HA = β1 ≠ 0, word of mouth berpengaruh positif terhadap minat beli dapat 
dikonfirmasi.Hal ini sesuai dengan hasil ujidengan nilaithitung6.803>ttabel1.979, maka H0ditolak 
dan HAditerima, yang artinyaword of mouth berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang 
secara online di Shopee. Word of mouth (X2) memberikan kontribusi atau pengaruh terhadap 
minat beli sebesar 40.5%. 
 
Pengaruh Iklan Dan Word Of Mouth Terhadap Minat BeliOnline Melalui Aplikasi 
Shopee Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Nasional Pasim 
Berdasarkan hasil pengujiansimultan (uji F) didapatkan nilai Fhitung293.718> Ftabel 3.07 dengan 
nilai signifikasi < 0.05 (0.00 <0.05). hal tersebut berarti secara simultan 
iklandanwordofmouthberpengaruh signifikan terhadapminatbeli online melalui aplikasi 
Shopee pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Nasional Pasim.Iklan dan word of 
mouth, secara simultan dalam memberikan kontribusi atau pengaruh terhadap minat beli 




Berdasarkan data yang diperoleh dan hasil pengolahan data dalam penelitin ini dapat ditarik 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Iklan di Instagram termasuk dalam kategori baik, namun masih terdapat aspek yang 
lemah mengenai pesan yang disampaikan dalam iklan belum optimal. 
2. Word of mouth termasuk dalam kategori baik, namun masih terdapat aspek yang lemah 
mengenai informasi ketidaksesuaian terhadap barang yang dipesan. 
3. Minat beli termasuk dalam kategori baik, namun masih terdapat aspek yang lemah 
mengenai tingkat kepuasan konsumen belum optimal. 
4. Iklan di Instagram secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli 
onlinemelalui aplikasi Shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Nasional 
Pasim.  
5. Word of mouth secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli online 
melalui aplikasi Shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Nasional Pasim. 
6. Iklan di Instagram dan Word of Mouth secara simultan berpengaruh positif signifikan 
terhadap minat beli online melalui aplikasi Shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi 
Universitas Nasional Pasim.  
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